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ABSTRAKSI 
STRATEGI BISNIS USAHA BATIK MADURA (Studi Kasus pada Galeri 
“Tresna Art” Bangkalan Madura) 
 
Setelah batik ditetapkan sebagai salah satu warisan budaya dunia 
(World Heritage) oleh UNESCO, maka perkembangan usaha batik menunjukkan 
peningkatan yang signifikan. Hal ini ditandai dengan meningkatnya penggunaan 
maupun permintaan terhadap produk-produk batik. Kondisi demikian menjadikan 
perajin batik memperoleh keuntungan yang dapat menjadikan mereka mampu 
memperbaiki kondisi ekonomi. 
Salah satu batik yang dewasa ini digemari oleh konsumen adalah batik 
Madura. Batik Madura diyakini memiliki keunikan dan kekhasan yang tidak 
dimiliki oleh produk-produk batik dari daerah lain yang ada di Indonesia. 
Berdasarkan pertimbangan tersebut, peneliti tertarik untuk mengangkat batik 
Madura sebagai topik dalam penelitian. Peneliti ingin mengetahui bagaimana 
strategi yang dijalankan oleh salah satu perajin batik yang ada di Madura, yaitu 
“Tresna Art”. Pemilihan ini didasarkan pertimbangan peneliti bahwa galeri 
“Tresna Art” telah berdiri cukup lama, sejak sebelum berkembangnya bisnis batik 
seperti sekarang. Sehingga menarik untuk diangkat bagaimana pasang surut 
pemilik usaha dalam usaha membesarkan bisnisnya hingga seperti sekarang ini. 
Karena itu, peneliti dalam penelitian ini hanya memfokuskan 
penelitian pada bagaimana strategi bisnis yang dijalankan oleh “Tresna Art” yang 
meliputi: 1. Strategi produksi : proses pembuatan produk atau jasa yang 
   akan ditawarkan kepada konsumen. Oleh karena itu produk 
   yang dihasilkan harus sesuai atau memenuhi kebutuhan dan 
   keinginan konsumen 
2. Strategi sumberdaya manusia : Perencanaan, 
pengorganisasian, penggerakan dan pengawasan atas 
pengadaan, pengembangan, kompensasi, pengintegrasian, 
pemeliharaan dan pemutusan hubungan kerja dengan 
maksud untuk mencapai tujuan organisasi perusahaan 
secara terpadu 
3. Strategi keuangan : bagian dari perusahaan yang fungsinya 
adalah mengorganisasikan perolehan dana, menggunakan 
dana dan sekaligus mengendalikan dana tersebut dalam 
rangka memaksimalkan nilai perusahaan 
4. Strategi pemasaran : salah satu kegiatan utama yang 
dilakukan oleh perusahaan untuk 
mempertahankankelangsungan hidup perusahaan dan 
mencapai laba maksimal 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara umum, meskipun kondisi 
usaha batik menunjukkan peningkatan, namun para perajin batik masih mengelola 
bisnis secara tradisional. Hal ini ditunjukkan bahwa untuk mengelola keuangan, 
pihak “Tresna Art” masih menggunakan cara pencatatan manual. Dalam 
pengembangan produk, perajin masih mendominasi menawarkan batik 
berdasarkan motif yang mereka yakini laku di pasar, belum melibatkan konsumen 
dalam pengembangan produk.  
 
Kata kunci: 1. Strategi produksi 
  2. Strategi sumberdaya manusia 
  3. Strategi keuangan 
  4. Strategi pemasaran dan 
  5. Batik Madura 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
 
1.1 Latar Belakang 
Dalam era pasar bebas dimana situasi pasar yang semakin kompetitif 
serta penuh dengan ketidakpastian, setiap perusahaan dihadapkan pada 
persaingan yang ketat. Hal ini mengharuskan perusahaan untuk dapat 
melakukan aktifitasnya seefektif dan seefisien sehingga perusahaan tersebut 
dapat meningkatkan daya saingnya dan kelangsungan hidup perusahaan dapat 
terjamin dalam jangka waktu yang relatif lama. 
Dalam hal ini, konsumen memiliki peluang yang luas untuk produk 
dengan dengan pilihan yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya. Oleh 
Karena itu, konsentrasi pemasaran tidak lagi sekedar bagaimana produk itu 
sampai pada pelanggan tapi lebih fokus kepada apakah produk itu dapat 
memenuhi keinginan dan kebutuhan pelanggan nantinya akan bermuara pada 
tercapainya kepuasan pelanggan. 
Ketatnya persaingan membuat perusahaan yang ingin lebih unggul, 
dituntut untuk mencari kiat-kiat yang tepat agar tetap mampu bertahan 
menghadapi persaingan. Oleh karena itu, penyesuaian diri perusahaan 
terhadap pengembangan keadaan mutlak diperlukan. 
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Menghadapi persaingan tersebut, manajemen membutuhkan suatu 
strategi yang terpadu sehingga para eksekutif dapat mengantisipasi dampak 
dari suatu kejadian dan mampu bertindak proaktif / inovatif untuk 
mempertahankan dan meningkatkan kemampuan bersaing. Kemampuan untuk 
mempertahankan dan meningkatkan kemampuan bersaing dapat dilakukan 
antara lain dengan menetapkan strategi pemasaran yang tepat. 
Strategi pemasaran yang efektif, salah satunya dapat dilihat dari 
stabilitas tingkat penjualan atau akan lebih baik bila dapat meningkat dari 
tahun ke tahun sesuai dengan kuantitas / kualitatif produk yang mampu 
diproduksi oleh perusahaan. Dalam hal ini pihak manajemen harus membuat 
suatu strategi yang mampu memanfaatkan berbagai kesempatan yang ada dan 
berusaha mengurangi dampak ancaman yang ada menjadi suatu kesempatan. 
Kreatifitas strategi penting dilakukan bila dihubungkan dengan tingkat 
inovasi pada umumnya agar tercipta perencanaan strategi yang mampu 
mengembangkan kreatifitas imajinasi konsep strategi kedalam langkah-
langkah prosedur penerapan program strategi bisnis. 
Strategi keuangan yang dilakukan adalah mengendalikan dana dengan 
memaksimalkan semua nilai perusahaan. Hal ini meliputi berbagai rancangan 
anggaran antara lain biaya awal, rancangan keuangan harian, dan biaya pulang 
pokok.. Strategi sumber daya manusia adalah mengembangkan dan 
mempertahankan karyawan dalam menjalankan aktivitas yang diperlukan 
untuk memenuhi tujuan bisnis. Strategi ini adalah untuk memenuhi kebutuhan 
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masing-masing karyawan dengan memberikan kompensasi agar mereka 
termotivasi dalam melakukan pekerjaannya, selain itu manajer harus mampu 
mengelola unsur manusia secara baik agar memperoleh tenaga kerja yang 
mencintai dan puas akan pekerjaanya. Strategi pemasaran adalah senjata 
utama dalam kegiatan bisnis karena dengan adanya pemasaran yang efektif 
maka seluruh kegiatan bisnis dapat berjalan sesuai dengan rencana. 
Pemasaran memiliki peran penting dalam kegiatan bisnis, karena itulah 
strategi pemasaran yang telah ditetapkan harus dapat menarik konsumen agar 
mau membeli produk yang ditawarkannya. Strategi produksi yang dilakukan 
adalah bagaimana mengolah barang produksi tersebut sehingga menghasilkan 
rasa yang berbeda dengan para pesaing. Strategi produksi harus diterapkan 
agar barang yang diproduksi memiliki keunggulan tertentu yang dapat 
dijadikan ciri khas oleh konsumen dari para pesaing 
Penentuan usaha bagi bentuk usaha kecil menengah adalah sangat 
penting, hal tersebut sehubungan efisiensi atas biaya dalam memperoleh 
bahan baku maupun manghemat biaya transportasi dalam distribusi dan 
penjualan produk akhirnya. Lokasi yang mudah dilihat, mudah ditemukan dan 
tidak sulit menjangkaunya akan sangat membantu dalam pemasaran produk 
atau jasa suatu usaha kecil menengah. Dengan lebih sering dilihat dilewati 
atau didatangi, suatu produk akan berpeluang untuk dibeli lebih banyak, lebih 
sering ataupun lebih laku dari produk sejenis ditempat lain dan sekitarnya 
(Subanar, 2001 : 33 & 135). 
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Dalam menentukan tempat usaha, pelaku bisnis dituntut dapat 
melakukan analisis yang menguntungkan kegiatan bisnisnya. Analisis SWOT 
dapat membantu para pelaku bisnis untuk menganalisa bagaimana strategi 
bisnisnya harus dijalankan. Pelaku bisnis harus dapat menentukan strenghts 
atau kekuatan mereka agar dapat dijadikan kunci dalam menjalankan kegiatan 
bisnisnya, weaknesses atau kelemahan adalah hal yang perlu diwaspadai 
pelaku bisnis agar tidak mudah terbaca oleh para pesaing. Setiap kegiatan 
bisnis pasti memiliki kelemahan dan hal inilah yang harus di minimalisir agar 
tidak menjadi halangan dikemudian hari bagi para pelaku bisnis juga akan 
memiliki peluang atau opportunities dalam usahanya. Jika peluang tersebut 
didapat maka pelaku bisnis dapat segera memanfaatkan peluang tersebut 
untuk menjaring konsumen lebih banyak lagi. Ancaman atau threats adalah 
halangan utama para pelaku bisnis dalam menjalankan kegiatan bisnisnya. 
Ancaman tersebut dapat berupa banyaknya pesaing dan juga mulai beralihnya 
konsumen ke pesaing yang ada disekitar lokasi kegitan bisnis. 
Analisis SWOT dapat membantu para pelaku bisnis agar dalam 
menjalankan kegiatan bisinisnya dapat berjalan sesuai rencana bisnis dan 
tercapai tujuannya. Pelaku bisnis harus berani mengakui apa saja kekuatan 
(strenghts), kelemahan (weaknesses), peluang (opportunities) dan ancaman 
(threats) yang ada dalam kegiatan bisnisnya agar dapat melakuakan strategi 
yang tepat sasaran dalam menjalankan bisnisnya. 
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Kreatifitas adalah kemampuan seorang inividu untuk menciptakan ide-
ide baru atau menempatkan perspektif baru pada ide-ide lama. Sedangkan 
hasil dari kreativitas adalah sesuatu yang bisa berupa barang / bisa pula 
gagasan yang mengejutkan karena berbagai kemungkinan. Misalnya karena 
merupakan hal yang baru atau belum pernah ada, belum pernah terpikirkan, 
unik dan lain sebagainya. 
Usaha kecil menengah (UKM) merupakan salah satu bagian penting 
dari perekonomian suatu negara ataupun daerah, meskipun jika di lihat skala 
ekonominya tidak seberapa jauh namun jumlah UKM sangat besar dan 
dominan serta sumbangan yang diberikan selama ini baik untuk masyarakat 
maupun untuk negara dapat dirasakan hasilnya. 
Terdapat tiga alasan yang mendasari negara berkembang memandang 
pentingnya keberadaan UKM yaitu, Pertama karena kinerja UKM cenderung 
lebih baik dalam hal menghasilkan tenaga kerja yang produkif. Kedua, 
sebagai bagian dari dinamikanya, UKM sering mencapai peningkatan 
produktifitasnya melalui investasi dan perubahan teknologi. Ketiga adalah 
karena sering diyakini bahwa UKM memiliki keunggulan dalam hal 
fleksibilitas dari pada usaha besar (Berry, dkk, 2001). 
Usaha Kecil Menengah (UKM) telah mampu bertahan pada saat 
perekonomian nasional semakin lesu karena dampak krisis moneter. Bahkan 
eksistensinya mampu untuk menghidupi jutaan korban PHK akibat 
terpuruknya industri nasional. 
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Kota Bangkalan yang dikenal sebagai sentra pembuatan batik 
keadaanya tidak jauh berbeda dengan kota-kota batik lainnya seperti  Kota 
Pekalongan, Solo dan lain-lain. 
Kendala utama para perajin batik adalah kesulitan untuk mendapatkan 
modal usaha baik dari pemerintah maupun perbankan. Tetapi para pengrajin 
tidak pernah putus asa terbukti mereka tetap berjuang agar tetap eksis secara 
turun-temurun dengan mengandalkan kemampuan sendiri yang kemudian 
daerah ini dibangun menjadi pusat penjualan Batik Madura. 
Di Bangkalan terdapat usaha dagang batik terbesar untuk menjual 
produk berupa baju, sarung dan selendang. Perajin menangkap adanya 
peluang yang besar jika memproduksi baju, sarung dan selendang tersebut 
karena barang tersebut dibutuhkan dan digunakan dalam kegiatan sehari-hari. 
Oleh karena alasan tersebut, peneliti memilih untuk meneliti Batik Madura 
khususnya pada TRESNA art yang ada di Bangkalan Madura 
Berdasarkan penjelasan tersebut di atas maka penulis ingin 
mengetahui bagaimana strategi bisnis yang dilakukan Batik TRESNA art  
yang ada di Bangkalan Madura. 
 
1.2 Fokus Penelitian 
Sebagai situasi sosial, di Bangkalan Madura yang ditetapkan sebagai 
tempat (place) terdapat (actor) yang menjual (activity), Batik Madura, fokus 
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penelitian diarahkan pada strategi bisnis yang dilakukan oleh Pemilik (owner) 
Batik TRESNA art. 
 
1.3 Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang didepan, maka perumusan masalah dalam 
penelitian adalah sebagai berikut : 
“Strategi bisnis apakah yang dilakukan Batik TRESNA art” di Bangkalan 
Madura dalam melakukan usahanya ? 
 
1.4 Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan penelitian yang diperoleh adalah sebagai berikut : 
“Untuk mengetahui dan menganalisis Strategi bisnis yang dilakukan pemilik 
Batik TRESNA art di Bangkalan Madura 
 
1.5 Kegunaan Penelitian 
Adapun kegunaan penelitian yang dilakukan adalah sebagai berikut : 
1. Bagi Penulis sebagai referensi bagi peneliti selanjutnya untuk 
program studi Ilmu Aministrasi Bisnis yang berkaitan dengan sektor 
informal UKM. 
2. Bagi Usaha Kecil Menengah (UKM) sebagai sumbangsih terhadap 
ilmu pengetahuan khususnya Ilmu Administrasi Bisnis yang 
berkaitan dengan sektor informal. 
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3. Bagi Fakultas dapat dijadikan sebagai bahan tambahan untuk 
dokumentasi kepustakaan yang dapat membarikan gambaran 
tentang pelaksanaan strategi bisnis pada batik Madura. 
